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 Seiring dengan perkembangan perekonomian di era globalisasi 
sekarang ini, masalah persaingan adalah hal utama yang dihadapi oleh 
perusahaan. Hal tersebut menjadi suatu dorongan bagi perusahaan untuk 
mampu memahami dan mempunyai suatu strategi yang baik untuk dapat 
mencapai apa yang menjadi tujuan perusahaan. Salah satu hal yang 
sangat berpengaruh dalam usaha untuk meningkatkan volume penjualan 
pada PT. Suara Merdeka Press Kantor Perwakilan Surakarta adalah 
terhadap pemilihan saluran distribusi yang tepat. Pada saat ini PT. Suara 
Merdeka Press Kantor Pewakilan Surakarta menggunakan dua macam 
saluran, yaitu saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak 
langsung. Berpijak pada uraian diatas yang menjadi permasalahan adalah 
saluran distribusi manakah yang lebih efektif antara saluran distribusi 
langsung dan tidak langsung. Penelitian ini mempunyai tujuan untuk 
melihat tingkat keefektifan antara saluran distribusi lansung dan tidak 
langsung pada PT. Suara Merdeka Press Kantor Perwakilan Surakarta. 
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 Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
dengan metode wawancara dan dokumentasi dengan pihak PT. Suara 
Merdeka Press Kantor Perwakilan Surakarta. Dengan membandingkan 
biaya distribusi terhadap volume penjualan pada masing-masing saluran 
distribusi yang digunakan PT. Suara Merdeka Press Kantor Perwakilan 
Surakarta, adalah teknik yang digunakan untuk mengetahui tingkat 
keefektifan antara saluran distribusi langsung dan tidak langsung. 
 Berdasarkan analisis data yang telah dilaksanakan, hasil yang 
diperoleh yaitu bahwa untuk prosentase biaya ditribusi saluran tidak 
langsung lebih kecil dibandingkan prosentase biaya distribusi langsung, 
untuk prosentase volume penjualan saluran distribusi tidak langsung lebih 
besar dibandingkan pada prosentase volume penjualan pada saluran 
distribusi langsung. Pada pembagian biaya distribusi terhadap volume 
penjualan, biaya distribusi untuk saluran langsung lebih besar 
dibandingkan biaya distribusi untuk saluran tidak langsung. Berdasarkan 
hasil analisa dan uraian diatas dapat disimpulkan bahwa saluran distribusi 
tidak langsung lebih efektif dibandingkan saluran distribusi langsung. 
 Dari kesimpulan yang disampaikan, maka saran yang dapat 
diberikan kepada PT. Suara Merdeka Press Kantor Perwakilan Surakarta 
adalah perusahaan tetap mengadakan pembinaan terhadap para agen 
dan tenaga penjual agar dapat memberikan pelayanan yang terbaik dan 
untuk meningkatkan penjualan, memperluas jaringan pemasaran, 
pemberian bonus kepada pelanggan atau para agen agar tercipta 
loyalitas, pembuatan anggaran distribusi secara cermat, dan pemberian 










Latar Belakang Masalah 
Seiring dengan perkembangan perekonomian di era globalisasi 
sekarang ini, sangat ketat dan pesat dalam hal masalah persaingan. 
Hal tersebut menjadi dorongan perusahaan, baik besar, menengah, 
maupun kecil harus mampu memahami dan mempunyai strategi yang 
baik untuk mengetahui karakteristik konsumennya. Karakteristik 
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tersebut meliputi selera dan keinginan konsumen atau pembeli, 
dengan melakukan kebijakan dalam bidang pemasaran. Pemasaran 
merupakan sebuah faktor penting dalam sebuah siklus yang bermula 
dan berakhir dengan kebutuhan konsumen. 
Untuk menentukan kebijakan dalam pemasaran, hampir selalu 
berhubungan dengan variabel-variabel marketing mix. Variabel-
variabel marketing mix tersebut antara lain : produk, harga, distribusi, 
dan promosi. Variabel-variabel tersebut sangat penting artinya bagi 
perusahaan, untuk digunakan sebagai alat pemasaran. Setelah 
produk selesai, harga telah ditetapkan, variabel yang menjadi ujung 
tombak bagi perusahaan untuk memasarkan produknya adalah 
distribusi dan promosi. Salah satu variabel yang sangat mendukung 
dalam tercapainya tujuan perusahaan adalah distribusi. Kegiatan dan 
fungsi distribusi perlu dilaksanakan semua perusahaan, untuk 
menyampaikan produk yang diperlukan oleh konsumen. 
Setelah barang selesai dibuat dan siap untuk dipasarkan, tahap 
berikutnya dalam proses pemasaran adalah menentukan metode dan 
rute yang akan didayagunakan untuk menyalurkan barang tersebut ke 
pasar. Hal ini menyangkut masalah penentuan strategi penyaluran, 
termasuk pemilihan saluran, penanganan secara fisik dan distribusi 
fisik. Adapun definisi saluran distribusi adalah “saluran yang 
digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari 
produsen sampai kekonsumen atau pemakai industri” (Basu Swastha, 
1996 : 190). 
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Dalam menyalurkan barang-barang yang ada, dapat melalui 
beberapa saluran distribusi, baik melalui perantara maupun tanpa 
perantara. 
Untuk dapat melaksanakan dan mengadakan suatu 
pengembangan saluran distribusi, maka harus dipertimbangkan dan 
diperhitungkan secara matang dan mendalam. Karena dalam kegiatan 
pengembangan saluran distribusi tersebut banyak melibatkan 
berbagai pihak, pihak dalam proses penyaluran barang, pihak tersebut 
antara lain : produsen, perantara, dan konsumen akhir. Dalam 
penyaluran barang tidak hanya melibatkan berbagai pihak tetapi juga 
berhubungan dengan berbagai hal, antara lain biaya penyaluarn atau 
biaya distribusi. Untuk menyalurkan produkl yang mempunyai daerah 
pasar sasaran yang berbeda, maka diperlukan juga biaya yang 
berbeda. Karena untuk produk yang mempunyai pasar sasaran yang 
semakin jauh, maka biaya akan dikeluarkan pun akan semakin tinggi. 
Atas dasar pertimbangan tentang biaya distribusi yang tidak sedikit 
yang harus dikeluarkan oleh perusahaan, maka pihak manajemen 
perusahaan harus dapat menghasilkan suatu saluran distribusi yang 
paling efektif untuk produknya. Sehingga saluran distribusi yang paling 
efektif tersebut dapat menghasilkan suatu volume penjualan yang 
memuaskan dan produk yang disalurkan dapat diterima konsumen 
dengan tepat waktu, dan tujuan perusahaan dapat tercapai. 
Suara Merdeka sebagai salah satu perusahaan percetakan dan 
penerbitan surat kabar, sangat memerhatikan kebutuhan para 
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konsumennya akan keaktualan informasinya. Suara Merdeka sangat 
menitikberatkan pada penyajian isi berita yang aktual dan faktual. 
Serta penyampain surat kabar yang tepat waktu pada konsumennya, 
sehingga isi berita tetap menjadi “news” atau tidak basi. Dalam 
pendistribusian surat kabarnya Suara Merdeka menggunakan dua 
macam saluran : saluran distribusi langsung dan tidak langsung, yang 
mana dalam saluran tersebut melibatkan agen, pengecer, dan loper 
koran. Dengan dua macam saluran yang digunakan tersebut 
diharapkan dapat memaksimalkan tingkat penjualan surat kabar pada 
Suara Merdeka. Untuk mewujudkan hal tersebut memang tidaklah 
mudah, dari perkembangan Suara Merdeka yang berangkat dari 
berbagai kendala dengan sekarang yang bermunculan para pesaing 
baru, mengakibatkan persaingan semakin ketat. Maka yang berperan 
aktif dalam mengatasi persoalan ini adalh kebijakan dalam 
pemasaran, yang menekankan pada strategi kegiatan pemasaran. 
Sehubungan dengan dua macam saluran distribusi yang digunakan 
oleh perusahaan Suara Merdeka yaitu saluran langsung dan tidak 
langsung dilihat dari biaya yang tidak sedikit, maka harus dihasilkan 
suatu volume penjualan yang maksimal pada perusahaan Suara 
Merdeka. 
Berdasarkan serangkaian uraian diatas, maka penulis dalam pembuatan tugas akhir ini 
mengambil judul “EVALUASI SALURAN DISTRIBUSI DALAM UPAYA 
MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN PADA PT. SUARA MERDEKA PRESS 





Berpijak pada uraian Latar Belakang Masalah, mengenai keefektifan antara saluran 
distribusi langsung dan tidak langsung dalam meningkatkan volume penjualan, maka penulis 
mencoba merumuskan masalah : 
“Saluran distribusi manakah yang lebih efektif antara saluran langsung dan tidak langsung 




Sesuai dengan permasalahan yang telah disampaikan, maka jelas 
sekali bahwa yang menjadi tujuan penelitian adalah untuk mengetahui 
tingkat keefektifan antara saluran distribusi langsung dan tidak 
langsung terhadap peningkatan volume penjualan surat kabar pada 
PT. Suara Merdeka Press Kantor Perwakilan Surakarta. 
 
Manfaat Penelitian  
1. Bagi Penulis 
Dapat  menambah wawasan dan pengetahuan tentang seluk 
beluk perusahaan surat kabar yang diharapkan dapat bermanfaat 
dan berguna di masa mendatang. Dan juga untuk menerapkan ilmu 
yang diperoleh selama masa studi serta memenuhi salah satu 
persyaratan untuk memperoleh gelar Ahli Madya. 
2. Bagi Perusahaan 
Sebagai bahan pertimbangan dalam pengambilan keputusan 
serta kebijakan pemasaran yang akan datang dalam memilih 
saluran distribusi yang digunakan. 
3. Bagi Fakultas 
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Dapat memberikan tambahan informasi dan referensi 
khususnya bagi mahasiswa yang akan menyusun tugas akhir. 
 
Metode Penelitian 
1. Obyek Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di PT. Suara Merdeka Press Kantor 
Perwakilan Surakarta yang beralamat di jalan Ronggowarsito 
nomor 78 Kelurahan Keprabon Kecamatan Banjarsari Kota 
Surakarta. 
2. Sumber Data 
a. Sumber Data Primer 
Yaitu data yang diperoleh secara langsung dari obyek penelitian  
dengan mengadakan wawancara langsung dengan bagian 
pemasaran di PT. Suara Merdeka Surakarta. 
b. Sumber Data Sekunder 
Yaitu data yang diperoleh dari literatur buku-buku yang 
berkaitan dengan topik penelitian dalam hal ini buku-buku 
pemasaran dan yang menunjang buku pemasaran. 
3. Teknik Pengumpulan Data 
a. Metode wawancara (interview) 
Yaitu suatu metode dengan mengadakan wawancara langsung 
dengan orang-orang yang berkompeten dalam masalah ini. 
b. Metode Dokumentasi 
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Yaitu suatu cara pengumpulan data dengan mengambil data-
data yang dikumpulkan dan sudah tersedia pada obyek 
penelitian, misal biaya distribusi dan lain-lain yang mendukung 
materi pembahasan. 
4. Teknik Analisis 
Penelitian ini menggunakan analisa data yaitu dengan 
membandingkan antara biaya saluran distribusi dengan volume 
penjualan yang dihasilkan dari saluran distribusi langsung dan tidak 






Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan  oleh para 
pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan hidup, berkembang dan mendapatkan 
laba. Berhasil tidaknya dalam pencapaian bisnis tergantung pada keahlian mereka di bidang 
pemasaran, produksi, keuangan, atau bidang yang lain. Selain itu tergantung pada kemampuan 
mereka untuk mengkoordinasi fungsi-fungsi tersebut agar organisasi dapat berjalan lancar. 
Pemasaran merupakan tujuan untuk melayani dan memuaskan kebutuhan konsumen secara 
maksimal. Ada beberapa pengertian tentang pemasaran. Adapun di bawah ini adalah pendapat 
para tokoh tentang pemasaran, yakni : 
1. Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan pada usaha untuk memuaskan 
keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran (Kotler dalam Basu Swastha, 1996 : 
5). 
2. Pemasaran adalah suatu kegiatan usaha yang mengarahkan aliran 
barang dan jasa dari produsen ke konsumen atau pemakai industri 




3. Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang 
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, 
mempromosikan, dan mendistribusikan, barang dan jasayang 
dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun 
pembeli potensial (Basu Swastha dan Ibnu Sukotjo, 1998 : 179). 
4. Pemasaran merupakan suatu proses perencanaan dan 
menjalankan konsep, harga, promosi, dan distribusi sejumlah ide, 
barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang mampu 
memuaskan tujuan individu dan organisasi (The American 
Marketing Association dalam Lamb, Hair, dan Mc. Daniel, 2001 : 
6).  
Sebagai ujung tombak perusahaan, pemasaran mempunyai peran yang cukup penting. 
Dikatakan sebagai ujung tombak yang menentukan perjalanan perusahaan, karena yang 
berhadapan langsung dengan konsumen. Lewat pemasaran ini konsumen mulai mengenal dan 
mencintai suatu produk bila pemasar bisa merancang suatu program pemasaran yang baik. 
Dari definisi-definisi tersebut dapat diambil suatu kesimpulan bahwa 
pemasaran adalah suatu kegiatan usaha dalam rangka memenuhi 
kebutuhan konsumen berupa barang dan jasa dari produsen dengan 
tujuan meningkatkan penjualan yang dapat menghasilkan keuntungan 
dengan menawarkan kebutuhan untuk kepuasan pasar. 
 
Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
 Bauran pemasaran adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang 
merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, yaitu : produk, struktur harga, kegiatan 
promosi, dan sistem distribusi (4P). Untuk dapat memasuki segmen pasar perusahaan harus 
merencanakan dengan baik keempat variabel tersebut. Variabel-variabel yang berhubungan 
dengan 4P antara lain :  
1. Produk  (Product) 
Adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk 
bungkus, warna, harga, prestise perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan dan pengecer, 
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yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan atau kebutuhannya (Basu Swastha 
dan Ibnu Sukotjo, 1998 : 194). 
2. Harga (Price) 
Adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya (Basu Swastha dan Ibnu 
Sukotjo, 1998 : 211). 
3. Distribusi (Place) 
Adalah proses penyaluran barang yang digunakan produsen kepada konsumen atau 
pemakai industri (Basu Swastha dan Ibnu Sukotjo, 1998 : 200). 
4. Promosi (Promotion) 
Adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang 
atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran (Basu 
Swastha dan Ibnu Sukotjo, 1998 : 222). 
C.  Saluran Distribusi 
1. Pengertian Saluran Distribusi 
 Barang yang sudah siap untuk dipasarkan harus melalui tahap berikutnya, dalam proses 
pemasaran yaitu dengan menetapkan metode yang akan dipakai untuk menyalurkan produk 
tersebut kepasaran. Hal ini menyangkut penentuan strategi pemasaran termasuk pemilihan 
saluran distribusi yang akan digunakan. Adapun saluran distibusi dibagi menjadi 2 jenis, yaitu : 
a. Saluran Distribusi Langsung 
Pada distribusi ini produsen langsung menjual produknya kepada konsumen tanpa 
melalui perantara. 
b. Saluran Distribusi Tidak Langsung 
Pada distribusi ini proses penyaluran produknya dengan menggunakan perantara. 
Definisi dari A. Revzan (Basu Swastha dan Irawan, 1990 : 285), saluran distribusi 
adalah suatu jalur yang dilalui oleh arus barang-barang dari produsen ke perantara 
dan akhirnya sampai pada pemakai. Definisi yang lebih luas yang dikemukakan oleh 
The American Marketing Association dalam Basu Swastha dan Irawan (1990 : 285), 
saluran distribusi adalah suatu struktur unit organisasi dalam perusahaan dan luar 
perusahaan yang terdiri atas agen, dealer, pedagang besar, dan pengecer, melalui 
nama sebuah komoditi, produk, atau jasa dipasarkan. Dan definisi yang paling luas, 
dikemukakan oleh (C. Glenn Walters dalam Basu Swastha dan Irawan, 1990 : 286), 
saluran distribusi adalah sekelompok pedagang dan agen perusahaan yang 
mengkombinasikan antara pemindahan fisik atau nama dari suatu produk untuk 
menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu. Distribusi merupakan kegiatan yang 
harus dilakukan oleh perusahaan untuk menyalurkan, menyebarkan, mengirim serta 
menyampaikan barang yang di pasarkannya ini kepada konsumen. 
2. Lembaga-lembaga yang terlibat dalam saluran distribusi (Basu Swastha dan 
Irawan, 1990 : 290 – 293) : 
a. Perantara Pedagang 
Adalah perantara yang dalam menyalurkan barangnya mempunyai tanggung jawab 
terhadap pemikiran semua barang yang dipasarkannya. Lembaga yang termasuk 
dalam perantara pedagang, antara lain :   
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1) Pedagang Besar (Whole seller) adalah sebuah unit usaha yang membeli dan 
menjual kembali barang-barang kepada pengecer dan pedagang lain dan atau 
kepada pemakai industri, pemakai lembaga, dan pemakai komersial yang tidak 
menjual dalam volume yang lama kepada konsumen akhir.  
2) Pengecer (Retailer) adalah sebuah lembaga yang melakukan kegiatan usaha 
menjual barang kepada konsumen akhir untuk keperluan pribadi (non bisnis). 
Pedagang eceran meliputi semua kegiatan yang berhubungan secara langsung 
dengan penjualan barang atau jasa kepada konsumen akhir untuk keperluan 
pribadi. 
b. Perantara Agen 
Adalah lembaga yang melaksanakan perdagangan dengan menyediakan jasa-jasa 
atau fungsi khusus yang berhubungan dengan penjualan atau distribusi barang, tetapi 
mereka tidak mempunyai hak untuk memiliki barang yang diperdagangkan. Agen 
dapat digolongkan menjadi 2 golongan, yakni :  
1) Agen Penunjang (Faciliating Agent) 
Yaitu agen yang mengkhususkan kegiatannya dalam beberapa aspek 
pemindahan barang dan jasa, yang termasuk agen penunjang, antara lain : 
C. a. Agen pengangkutan borongan (bulk transportation 
agent) 
D. b. Agen penyimpanan (storage agent) 
E. c. Agen pengangkutan khusus (specialty shipper) 
F. d. Agen penjualan dan pembelian (sales agent & purchase)  
2) Agen Pelengkap (Supplemental Agent) 
Yaitu agen yang berfungsi melaksanakan jasa-jasa tambahan dalam penyaluran 
dengan tujuan memperbaiki adanya kekurangan-kekurangan, yang termasuk 
agen pelengkap adalah : 
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G. a. Agen yang membantu dibidang keuangan, seperti bank. 
H. b. Agen yang membantu dalam bidang mengambil 
keputusan, seperti biro, iklan, dokter, dan sebagainya. 
I. c. Agen yang membantu dalam penyediaan informasi, 
seperti televisi, surat kabar, radio, dan sebagainya. 
J. d. Agen khusus yang tidak termasuk dalam ketiga 
golongan dimuka.  
Setelah menentukan saluran distribusi yang akan dipakai perusahaan/produsen 
perlu menentukan jumlah perantara untuk ditempatkan sebagai pedagang besar 
atau pengecer. Dalam hal ini produsen mempunyai tiga alternatif pilihan : 
K. a. Distribusi insentif, merupakan strategi dari perusahaan 
untuk menggunakan penyalur, terutama pengecer 
sebanyak-banyaknya untuk mendekati dan mencapai 
konsumen. 
 b) Distribusi selektif, merupakan strategi dari perusahaan untuk memilih 
suatu jumlah pedagang besar dan atau pengecer yang terbatas, dalam suatu 
daerah geografis. 
 c) Distribusi eksklusif, merupakan strategi yang dipakai perusahaan yang 
hanya menggunakan satu pedagang besar atau pengecer dalam daerah 
pusat tertentu. 
3. Alternatif Saluran Distribusi 
Dalam penyaluran barang konsumsi yang ditujukan untuk pasar konsumen, terhadap lima 
macam saluran. Adapun macam-macam saluran distribusi barang konsumsi adalah : 
a. Produsen – Konsumen 
Bentuk saluran distibusi ini yang paling pendek dan yang paling sederhana, tanpa 
menggunakan perantara. Produsen dapat menjual barang yang dihasilkannya melalui 
pos atau langsung mendatangi rumah konsumen (dari rumah ke rumah). Oleh karena 
itu saluran ini disebut saluran distribusi langsung. 
b. Produsen – Pengecer – konsumen 
Saluran ini juga disebut saluran distribusi langsung. Disini, pengecer besar langsung 
melakukan pembelian pada produsen. Adapula beberapa produsen yang mendirikan 
toko pengecer sehingga dapat secara langsung melayani konsumen. 
c. Produsen – Pedagang besar – Pengecer – Konsumen 
Disini, produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar kepada pedagang 
besar saja, tidak menjual kepada pengecer. Pembelian oleh pengecer dilayani 
pedagang besar, dan pembelian oleh konsumen oleh pengecer saja. 
d. Produsen – Agen – Pengecer – Konsumen 
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Produsen memilih agen (agen penjualan) sebagai penyalurannya. 
e. Produsen – Agen – Pedagang Besar – Pengecer – Konsumen  
Dalam saluran distribusi, produsen sering menggunakan agen sebagai perantara 
untuk menyalurkan barangnya kepada pedagang besar yang kemudian menjualnya 
kepada toko-toko kecil. Agen yang terlibat dalam saluran distribusi ini terutama 
agen penjualan. 
4. Faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan saluran distribusi 
Dalam menentukan saluran distribusi ada beberapa faktor yang berpengaruh dalam pemilihan 
saluran distribusi, antara lain : 
a. Pertimbangan pasar 
Beberapa faktor yang harus dipertimbangkan adalah : 
1) Konsumen atau pasar industri  
2) Jumlah pembeli potensial 
3) Konsentrasi pasar secara geografis 
4) Jumlah pesanan 
5) Kebiasaan dalam pembelian 
b. Pertimbangan barang 
Yang termasuk dalam pertimbangan barang antara lain : 
1) Nilai unit 
2) Besar dan berat barang 
3) Mudah rusaknya barang 
4) Sifat teknis 
5) Barang standart dan pesanan 
6) Luasnya product line 
c. Pertimbangan perusahaan 
Pada segi perusahaan, beberapa faktor yang perlu diperhatikan adalah : 
1) Sumber pembelanjaan 
2) Pengalaman dan kemampuan manajemen 
3) Pengawasan saluran 
4) Pelayanan yang diberikan oleh penjual 
d. Pertimbangan perantara 
Faktor yang dipertimbangkan : 
1) Pelayanan yang diberikan oleh perantara 
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2) Kegunaan perantara 
3) Sikap perantara terhadap kebijaksanaan produsen 
4) Volume penjualan 
5) Ongkos 
Dari berbagai uraian pertimbangan diatas perusahaan dapat memilih saluran 
distribusi yang efektif untuk digunakan agar dapat menghasilkan keuntungan bagi 
perusahaan. 
5. Pengertian Biaya Distribusi 
Dalam arti sempit biaya distribusi sering kali dibatasi artinya sebagai penjualan dan 
pemasaran yaitu biaya-biaya yang dikeluarkan untuk menjual dan membawa produk-
produk ke pasar. Dalam arti luas biaya distribusi meliputi semua biaya yang terjadi sejak 
saat produk selesai dan disimpan dalam gudang sampai produk tersebut diubah kembali 










  Pembuatan kerangka pemikiran ini dimaksudkan untuk mempermudah pembahasan. 
Perusahaan menggunakan anggaran biaya distribusi untuk menetapkan saluran distribusi surat 
kabar. Pemilihan saluran distribusi yang tepat dalam memasarkan produk akan dapat 
meningkatkan volume penjualan. Jadi dalam kerangka pemikiran tersebut perusahaan sangat 
memperhatikan aspek-aspek yang berpengaruh mendapatkan volume penjualan yang 
semaksimal mungkin tanpa mengabaikan kepuasan konsumen. 









C. Gambar II. Kerangka 
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L. A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Visi, Misi, dan Tata Nilai 
Visi  :  Menjadi perusahaan pelopor industri informasi yang diakui 
masyarakat dan merupakan pilihan pelanggan karena 
bermutu serta menjadi perekat komunitas Jawa Tengah. 
Misi : a. Mengabdi kepada masyarakat dalam peningkatan 
kecerdasan bangsa 
b. Memasarkan informasi yang akurat, terkini dan 
bertanggung jawab melalui media cetak dan 
elektronik dengan memberikan layanan pelanggan 
yang terbaik. 
c. Menghasilkan keuntungan yang optimal agar : 
1) Perusahaan makin tumbuh dan berkembang 
2) Kesejahteraan dan profesionalisme karyawan dapat ditingkatkan 
3) Berperan serta secara aktif di dalam arus utama 
(mainstream) kehuidupan sosial masyarakat 




Tata Nilai : 
Sahaja : Semua tindakan, sikap dan penampilan selalu mengacu pada perilaku kesahajaan, rendah hati, 
saling menghormati, mampu menempatkan diri secara tepat, efisien dan efektif. 
Etika : Menjadikan prinsip moral dan agama sebagai pegangan dalam kehidupan sehari-hari baik 
kegiatan bisnis maupun masyarakat. 
Mutu :  Memastikan semua proses yang dikelola dan produk-produk yang dihasilkan oleh perushaan 
selalu mematuhi dan memenuhi standart mutu yang tinggi. 
Akuntabel :  Melaksanakan tugas dan wewenang dengan sepenuh hati, dedikasi tinggi dan 
bertanggung gugat penuh atas proses itu sendiri maupun hasil proses sesuai dengan 
prinsip-prinsip tata kelola yang baik ‘good corporate governance’. 
Responsif : Cepat tanggap, proaktif dan segera dalam semua tindakan dengan mengedepankan 
pertimbangan-pertimbangan bisnis. 
2. Sejarah  Singkat Perusahaan 
Kantor Perwakilan Suara Merdeka di Kodya Surakarta merupakan Perwakilan 
Perusahaan Penerbitan Harian Umum Suara Merdeka Semarang, Jawa Tengah. Secara 
resmi dibuka oleh almarhum Bapak H. Hetami selaku pendiri surat kabar itu pada tanggal 
20 November 1980. Letak kantor perwakilan di jalan Ronggowarsito no. 78 Kalurahan 
Keprabon, Kecamatan Banjarsari, Kotamadya Surakarta. Menempati areal seluas kurang 
lebih 400 m2.  
Berdirinya kantor cabang di Kodya Surakarta ini selain mempunyai nilai historis 
sebagai kota kelahiran almarhum Bapak H. Hetami, juga karena nilai komersial, yaitu 
Kodya Surakarta merupakan pasar kedua terbesar bagi Harian Suara Merdeka setelah 
kotamadya Semarang. 
Pendirian suatu kantor bagi sebuah perusahaan merupakan langkah maju untuk 
menunjukkan tingkat kredibilitas perusahaan, langkah pengembangan sayap perusahaan 
agar lebih besar. 
Pengembangan sayap dengan mendirikan kantor perwakilan menunjukan bahwa 
perusahaan ingin menggarap potensi yang ada di daerah guna meningkatkan produksi 
perusahaan. Demikian pula dengan perusahaan Harian Umum Suara Merdeka ini. Melihat 
potensi yang cukup besar dari masyarakat Surakarta, maka pemasarannya perlu 
ditingkatkan. Untuk mendukung itu maka diperlukan sarana dan prasarana yang 
memadai. 
Untuk itu perusahaan memberikan tugas dan wewenang kantor perwakilan di 
daerah. Untuk mengembangkan potensi daerahnya masing-masing yang dapat menunjang 
perkembangan perusahaan secara keseluruhan. 
 
3. Struktur Organisasi Perusahaan  
Struktur organisasi adalah suatu kerangka skematis yang menggambarkan hubungan 
kerjasama tugas atas hak, kewajiban untuk mencapai tujuan perusahaan melalui kerjasama 
secara harmonis. 
Untuk menetapkan struktur organisasi yang tepat supaya perusahaan dapat berjalan 
dengan lancar, efisien dan efektif tidaklah mudah. Maka dalam menetapkan struktur organisasi 
harus dipertimbangkan dengan baik dan disesuaikan dengan kebutuhan dan masalah yang 
dihadapi perusahaan yang bersangkutan. 
Struktur organisasi yang digunakan oleh PT. Suara Merdeka Press Ltd, adalah struktur 
organisasi fungsional. Pada penerbitan surat kabar ini, ada 4 bagian utama yaitu : 
a. Bagian percetakan dipimpin oleh seorang kepala percetakan. 
b. Bagian research and development. 
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c. Bagian redaksi dipimpin oleh seorang pimpinan/penanggung jawab redaksi. 
d. Bagian usaha dipimpin oleh seorang kepala tata usaha. 
Keempat bagian ini dipimpin langsung oleh seorang pimpinan umum dengan 
kewenangan dan kewajiban sebagai berikut : 
a.  Pimpinan Umum 
Pimpinan umum bertanggung jawab kedalam maupun keluar atas perusahaan yang 
dipimpin. 
b.  Bagian Research and Development  
Bertugas mengadakan penelitian pasar guna pengembangan/ peningkatan produksi 
dan tenaga kerja perusahaan. 
c.  Pimpinan  Redaksi 
Bertanggung jawab kedalam maupun keluar atas berita-berita yang dimuat di surat 
kabar. Bagian redaksi dibagi menjadi beberapa bagian dan masing-masing dikepalai 
oleh seorang kepala yang disebut Redaktur. Bagian- bagian tersebut adalah :  
1)   Bagian luar negeri 
Bertugas menerima berita dari kantor-kantor berita dari luar negeri. 
2)   Bagian dalam negeri  
Bertugas menerima berita-berita dalam negeri dari reporter berita diluar Jawa 
Tengah dan Daerah Istimewa Yogyakarta. 
3)   Bagian Daerah  
Bertugas menerima berita dari reporter yang berada di Jawa Tengah dan Daerah 
Istimewa Yogyakarta. 
4)   Bagian Kota  
Bertugas menerima berita yang berasal dari reporter berita di dalam kota 
Semarang. 
5)   Bagian lain-lain 
Bagian ini terdiri dari bagian ekonomi, olahrag, features dan lain-lain. Masing-
masing kepala bagian/redaktur bertanggung jawab kepada pimpinan redakdi. 
d.  Pimpinan Usaha 
Pimpinan usaha bertanggung jawab langsung kepada pimpinan umum atas jalannya 
perusahaan. Bagian usaha membawahi : 
1)   Bagian keuangan 
Bertanggung jawab atas penerimaan dan pengeluaran uang perusahaan. 
2)   Bagian personalia 
Bertanggung jawab kepada pimpinan usaha atau pengadaan karyawan, 
pengembangan dan promosi karyawan. 
3)   Bagian pembukuan 
Mencatat semua transaksi yang dilakukan perusahaan dangan berbagai pihak. 
4)   Bagian logistik/rumah tangga 
Mengurus masalah penyediaan barang, peralatan serta pergudangan. 
5)   Bagian iklan 
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Bertanggung jawab atas iklan-iklan yang masuk untuk dimuat di surat kabar. 
6) Bagian sirkulasi 
Bertanggung jawab atas penjualan hasil produksi dan saluran 
distribusi/pemasaran membawahi : 
 a) Bagian distribusi 
Bertanggung jawab atas pengiriman surat kabar dari perusahaan atau 
percetakan dari kantor-kantor sub perwakilan serta agen-agen penjualan. 
 b) Perwakilan 
Bertugas mengkoordinir agen-agen penjualan, meningkatkan penjualan dan 
pelayanan pada daerahnya masing-masing. Untuk setiap perwakilan 
ditempatkan staf, beberapa tenaga wartawan dan tata usaha. Struktur 
oraganisasi yang digunakan oleh Perwakilan Suara Merdeka Wilayah 
Kodya Surakarta adalah struktur organisasi fungsional  dimana pemimpin 
dapat memerintahkan kepada setiap pegawai yang kedudukanya setingkat 
lebih rendah dibawahnya, dan seorang bawahan dapat berhadapan dengan 
lebih dari seorang atasannya sesuai dengan kedudukan dan fungsinya. 
Fungsi daripada kantor Suara Merdeka adalah mengambil alih sebagian tugas 
dan pekerjaan kantor pusat Semarang khusus untuk Kodya Surakarta meliputi bidang 
keuangan, keredaksian, pemasaran dan periklanan (sedang untuk bagian produksi tidak). 
Untuk mengetahui hubungan kerja antara satu bidang tugas dengan bidang yang 

















Tugas dan tanggung jawab dari bagian adalah sebagai berikut : 




B. Koordin C. Koordia




L. Struktur Organisasi PT. Suara Merdeka 
Press Kantor Perwakilan Surakarta 
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1) Kepala perwakilan bertanggung jawab kepada kantor pust 
atas segala kegiatan yang berlangsung pada kantor 
perwakilan. 
2) Mewakili kantor pusat dalam kegiatan-kegiatan regional. 
3) Mengangkat dan memberhentikan karyawan atau 
sepengetahuan pihak yang terlibat. 
4) Melakukan pengawasan dan pengendalian kegiatan serta 
menerima laporan dari bidang yang dibawahnya. 
b. Sekretaris  
Tugas sekretaris tentunya berhubungan dengan tugas dan 
kesekretarian. Antara lain membuat bermacam-macam surat, 
menerima surat, melakukan agenda surat baik yang masuk 
maupun yang keluar. Disamping itu sekretaris bertugas 
mengagendakan berita ke redaksi di Semarang. Apabila berita 
yang dimuat, maka tugas selanjutnya adalah mencatat berita 
yang dimuat, sesuai dengan kode wartawan yang meliput atau 
membuat berita tersebut. 
c. Bidang Pemasaran  
Mengembangkan pemasaran merupakan tugas utama dari 
bagian pemasaran. Bidang ini meliputi keuangan, iklan dan 
sirkulasi, agar tugas-tugas tersendiri tetapi saling menunjang. 
1) Bagian sirkulasi meliputi : 
 a) Ekspedisi  
Bagian ekspedisi bertugas menerima kiriman koran dari pusat Semarang 
setiap hari. Setelah itu koran dibagikan kepada para agen dan loper. Bagian 
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 b) Administrasi dan Umum 
Bagian ini tugasnya berhubungan langsung dengan langganan. Kemudian 
menghubungi bagian ekspedisi untuk mengirimkan korannya. Selain itu juga 
menerima pengaduan dari pelanggan apabila ada keluhan. Bagian 
administrasi umum juga mempunyai kewajiban menerima setoran uang 
pelanggan baik dari agen maupun pelanggan pembaca, serta melakukan 
penagihan. 
2) Keuangan  
Bagian keuangan bertugas menerima pemasukan dan 
pengeluaran uang yang ada hubunganya dengan aktifitias 
kantor keuangan. Secara rinci bagian keuangan bertugas : 
 a) Menerima setoran pembayaran langganan dan agen dari 
bagian administrasi dan umum. 
 b) Memenuhi pembayaran biaya iklan dari pemasang iklan. 
 c) Memenuhi kebutuhan administrasi kantor. 
 d) Melakukan pembukuan keuangan sebagai 
pertanggungjawaban kepada kepala perwakilan. 
3) Periklanan  
Sampai saat ini bagian iklan masih dirangkap oleh bagian 
keuangan. Dibukanya iklan untuk mengimbangi besarnya 
oplah Harian Suara Merdeka di Kodya Surakarta, selain 
32 
 
menerima dan melayani pemasangan iklan secara langsung 
dari beberapa biro iklan yang ada di Kodya Surakarta. 
4) Bidang Kerekdaksian  
Bidang ini merupakan kegiatan kooordinasi wartawan yang 
bertugas menggali dan mengembangkan berita-berita yang 
aktual dari berbagai bidang dan mengirimkan berita tersebut 
secepat mungkin ke Semarang. 
4. Personalia 
a. Jumlah Tenaga Kerja 
Untuk menangani tugas sehari-hari, Kantor Perwakilan Harian 
Suara Merdeka di Kodya Surakarta memperkerjakan 59 
karyawan. Dari 59 karyawan tersebut masing-masing terbagi 
dalam berbagai jabatan. Hal itu dimaksudkan agar masing-
masing melaksanakan tugas dan tanggung jawabnya. 
b. Sistem Pengupahan 
Gaji dan upah yang diberikan oleh perusahaan kepada tenaga 
kerja, pada kantor perwakilan ini ada dua macam sistem 
penggajian yaitu : 
1) Sisem Penggajian Bulanan 
Yaitu seseorang karyawan mendapat panghasilan setiap bulannya. Sistem ini berlaku untuk 
karyawan kantor dan sebagian wartawan. 
2) Sistem Penggajian Basis 
Sistem ini untuk penggajian wartawan dimana seorang wartawan menerima gaji basis/pokok yang 
telah ditentukan, ditambah lagi sejumlah nilai tertentu bila wartawan tersebut memasukkan karangan 




   Fungsi kantor perwakilan adalah mewakili alih sebagian tugas 
kantor pusat. Salah satu tugasnya yaitu bidang keredaksian yang 
bertugas menggali dan mengembangkan berita-berita dari daerah 
Surakarta dan sekitarnya. Untuk menjalankan tugas tersebut 
ditunjuk seorang koordinator wartawan. Disamping itu juga 
bertugas mengirim berita ke redaksi Semarang secepat mungkin 
dengan prinsip berita hari ini dapat dibaca esok hari.  
   Untuk tugas menggali dan mengembangkan berita 
ditugaskan lima orang wartawan yang berdomisili dan bergerak di 
kota termasuk koordinator wartawan. Setiap wartawan dalam 
tugasnya mempunyai bidang sendiri-sendiri. Pembagian tersebut 
dimaksudkan untuk menjurus pada spesialisasi yang disesuaikan 
dengan kemampuan wartawan untuk menangani bidang tersebut. 
 Meskipun demikian, spesialisasi yang dimaksudkan tidak 
berarti seorang wartawan harus harus menangani satu bidang saja. 
Untuk wartawan di kantor perwakilan Surakarta pembagian bidang 
dimaksudkan untuk membagikan tanggung jawab pada masing-
masing wartawan. 
 Pada kasus tertentu, seorang wartawan dapat mengerjakan 
peliputan berita di luar bidang tanggung jawabnya. Ini bisa terjadi 
bila ada kejadian insidentil seperti berita kriminal, perampokan, 
pembunuhan, kebakaran, banjir dan sebagainya, yang terjadi 
secara mendadak. Peliputan yang sifatnya pada spesialisasi, baru 
dilaksanakan pada follow up berita selanjutnya. Disini seorang 
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wartawan ditentukan untuk mampu menjaring hubungan dengan 
berbagai pihak agar peliputan yang sedang dikerjakan dan menjadi 
tanggung jawabnya dapat berjalan dengan lancar. Ada beberapa 
bidang yang dimaksud, seperti perekonomian, pemerintahan, 
kriminal, ABRI dan sebagainya. 
6. Proses Produksi 
  Proses pembuatan surat kabar Suara Merdeka secara singkat 
dapat dijelaskan sebagai berikut : 
a. Tahap pertama yaitu setelah berita-berita dan gambar-gambar       
yang diperoleh dari kantor-kantor berita dalam dan luar negeri, 
radio, telex, TV, RRI dan wartawan perusahaan diterima bagian 
redaksi, kemudian oleh redaksi berita-berita tersebut dipilih dan 
disunting, mana yang layak dimuat oleh tiap-tiap bagian. Berita-
berita yang sudah diolah itu disebut copy berita. Kemudian 
dibuatkan rencana tata muka/lay out halaman oleh masing-
masing penanggung jawabnya. Lalu copy berita dan tata muka 
diserahkan kebagian percetakan. 
b.  Tahap kedua yaitu copy berita dari bagian redaksi kemudian    
masuk kebagian setting/photo typesetting. Dibagian ini berita 
disusun hurufnya secara foto (photo type setting) kemudian 
direkam kedalam media rekam yang disebut discettes yang 




c. Tahap ketiga yaitu oleh bagian setting, copy berita diserahkan 
ke bagian koreksi/korektor. Setelah dikoreksi, kemudian 
diserahkan ke bagian paste-up. 
d. Tahap ke empat yaitu bagian paste-up bekerja atas dasar 
instruksi bagian redaksi. Bagian ini tinggal menempelkan saja 
lembaran-lembaran ekta, etik yang berisi susunan-susunan 
berita tadi sesuai dengan skema tersebut. Setelah semua lay 
out selesai di flat, maka hasil lay out dikirim ke bagian 
reproduksi. 
e. Tahap ke lima yaitu bagian reproduksi menerima bahan-bahan 
berupa : 
1) Gambar-gambar dari redaksi. 
2) Halaman koran yang telah jadi dari bagian paste-up. 
3) Gambar-gambar atau model dari bagian iklan. 
Setelah bahan-bahan tersebut diterima lalu dikerjakan 
pemotretannya. Pembuatan negatif film selesai. Film-film yang 
dibuat bagian ini berjumlah 12 lembar sesuai dengan halaman 
koran. 
f. Tahap ke enam yaitu pembukaan plate yang klisenya dari 
negatif film. Alat yang digunakan di bagian ini adalah : 
1) Mesin plate maker. 
2) Alat-alat pencuci/pemroses plate. 
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Hasil reproduksi ditempelkan diatas plate (lembaran seng 
alumunium). Tiap-tiap lembar film dicetak pada satu lembar 
plate. 
g. Tahap ke tujuh plate-plate yang diterima dari bagian plate 
maker dimasukkan/dipasang dimesin cetak dan dari mesin 
cetak dihasilkan surat kabar yang dipasarkan. 
Urutan-urutan proses pembuatan bila digambarkan, maka terlihat 














7. Daerah Pemasaran  
  Didalam sistem perekonomian dimana pertukaran barang dan 









Gambar III. 2 
Skema Pembuatan Surat Kabar Harian Suara Merdeka 
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maka fungsi pemasaran memegang peranan penting. Hal ini 
penting diperhatikan mengingat kebutuhan, keinginan, 
kepercayaan, kebiasaan dan lain-lain hal adalah konsumen yang 
menentukan. Dengan demikian perusahaan yang mana jenis 
produk yang diproduksi sesuai dengan permintaan konsumen, 
saluran distribusi yang digunakan, promosi yang digunakan serta 
harga produk yang dipasarkan. Bagian pemasaran perlu 
mengetahui atau memahami ciri-ciri dan tingkah laku dari pembeli 
atau konsumen, sehingga dapat mengarahkan kegiatan usaha 
pemasaran sesuai dengan kebutuhan pembeli atau kelompok 
pembeli. Oleh karena itu, pemasaran harus dilakukan secara 
efisien dan efektif agar kontinuitas perusahaan akan naik atau 
minimal dapat meningkatkan volume penjualan. 
  Bidang pemasaran mulai dikembangkan di perwakilan Kodya 
Surakarta pada tahun 1983. Dalam meningkatkan oplah dan 
pembinaan langganan pada tahun tersebut, diadakan pendataan 
penduduk di Kodya Surakarta yang belum berlangganan. Usaha ini 
dimaksudkan untuk melihat seberapa besar bagian dairi pasar yang 
belum terjangkau dan kemungkinan untuk diadakan 
pengembangannya. Selanjutnya kegiatan pemasaran diarahkan 
pada usaha-usaha memasuki pasar, antara lain dengan iklan dan 
promosi penjualan. Kegiatan periklanan yang dilakukan kantor 
perwakilan Suara Merdeka Kodya Surakarta yaitu melalui slide 
show (sorotan iklan perusahaan di bioskop), jingle radio (melalui 
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lagu), pemasangan spanduk atau umbul-umbul perusahaan saat 
perusahaan mensponsori kegiatan tertentu (melalui pemberian 
block note, kartu pengenal). Sedangkan kegiatan promosi 
penjualan Kantor Perwakilan Suara Merdeka Kodya Surakarta yaitu 
melalui pemberian gratis surat kabar Suara Merdeka selama 
seminggu yang ditentukan, kemudian perusahaan memberikan 
formulir kepada responden yang menerima sample gratis tersebut 
mengenai apakah bersedia menjadi pelanggan Harian Suara 
Merdeka. Pemberian potongan harga terhadap agen atau 
pelanggan juga merupakan kegiatan promosi penjualan 
perusahaan, sedangkan kegiatan pameran tidak dilakukan Kantor 
Perwakilan Suara Merdeka Kodya Surakarta.  
  Upaya yang dilakukan untuk membina pelanggan tetap, 
adalah dengan memberikan pelayanan yang baik para pelanggan. 
Antara lain dengan jalan mengontrol ketepatan pengiriman surat 
kabar sampai ditangan pelanggan. Pengontrolan juga dilakuakan 
terhadap potongan harga yang diberikan kepada agen, sub agen, 
pengecer, serta loper yang mesing-masing sudah ditentukan 
besarnya oleh kantor perwakilan. Untuk itu diperlukan saluran 
distribusi yang sesuai. 
  Guna meningkatkan volume penjualan surat kabar, perusahan 
berusaha memperhatikan beberapa faktor yang mempengaruhi, 
faktor-faktor tersebut adalah : 
a. Faktor yang berasal dari dalam perusahaan 
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Faktor ini dapat langsung dikuasai oleh perusahaan karena 
penyebabnya berasal dari perusahaan itu sendiri. 
b. Faktor yang berasal dari luar perusahaan 
Faktor ini tidak dapat langsung dikuasai oleh perusahaan 
karena penyebabnya berasal langsung dari luar perusahaan, 
misalnya dari agen, pengecer, konsumen, dan terbitan lain 
sebagai produk pesaing dari Harian Suara Merdeka. 
  Untuk mengatasi hal tersebut dapat dilakukan pengawasan 
secara aktif terhadap tingkah laku dari para agen, pengecer, 
konsumen dan produk pesaing, sehingga perusahaan bisa 
mengambil kebijaksanaan secara tepat apabila terjadi kesulitan 
dalam penjualan koran bagi para agen dan pengecer, serta dapat 
memenuhi kebutuhan para konsumennya. 
8. Pembelanjaan 
 Ada beberapa jenis modal yang digunakan dalam 
perusahaan, antara lain modal asing dan modal sendiri. Pada 
perusahaan Harian Umum Suara Merdeka menggunakan modal 
sendiri. Modal sendiri pada dasarnya adalah modal yang berasal 
dari pemilik perusahaan dan yang tertanam didalam perusahaan 
untuk jangka waktu yang tidak tertentu waktunya.  
 Modal sendiri selain berasal dari luar perusahaan juga berasal 
dari dalam perusahaan sendiri, yaitu modal yang dihasilkan atau 
dibentuk sendiri didalam perusahaan. 
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 Modal sendiri yang berasal dari sumber intern adalah dalam 
bentuk keuntungan yang dihasilkan oleh perusahaan. Adapun 
modal sendiri yang berasal dari sumber ekstern modal yang berasal 
dari pemilik perusahaan. 
 
M. Laporan Pelaksanaan Magang Kerja 
Magang kerja merupakan suatu kegiatan yang dilakukan oleh 
mahasiswa secara berkelompok atau individu dengan terjun langsung 
ke dunia kerja atau masyarakat. 
1. Tujuan Magang Kerja 
 Tujuan dilaksanakan magang kerja ini antara lain : 
a. Supaya Mahasiswa dapat memahami dan menguasai materi-
materi perkuliahan di Diploma III Manajemen Pemasaran 
Fakultas Ekonomi Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
Sehingga Mahasiswa dapat menerapkan secara nyata teori 
yang selama ini diperoleh dari belajar di bangku kuliah. 
b. Supaya Mahasiswa memperoleh pengalaman dan pengetahuan 
yang berharga dari hasil magang kerja. 
c. Supaya Mahasiswa dapat memahami dan menghayati 
persoalan yang dihadapi dalam dunia kerja serta belajar untuk 
dapat mengatasi persoalan tersebut. 
d. Untuk melengkapi dan memenuhi syarat-syarat dalam 
melakukan ujian Tugas Akhir program studi Diploma III 




2. Proses pelaksanaan magang kerja 
a. Waktu dan tempat pelaksanaan magang kerja 
1) Waktu     :  20 Februari sampai 20 Maret 2006 
2) Tempat : PT. Suara Merdeka Press Kantor Perwakilan 
Surakarta Jl. Ronggowarsito No. 78 Surakarta. 
b. Kegiatan magang kerja 
  Kegiatan magang kerja dilaksanakan mulai tanggal 20 
Februari sampai 20 Maret 2006. Magang kerja dimulai pukul : 
 08.00 – 10.00 WIB         Koordinasi di kantor. 
 10.00 – 13.00 WIB      Keluar kantor untuk mensosialisasikan 
paket iklan. 
 13.00 WIB                      Kembali ke kantor. 
  Kegiatan magang di PT. Suara Merdeka Press Kantor 
Perwakilan Surakarta adalah penawaran iklan dengan 
mensosialisasikan paket iklan untuk wilayah Surakarta dan 
Jawa Tengah. Penawaran iklan dilaksanakan dibeberapa lokasi 
di Solo Grand Mall dan di sepanjang Jalan Urip Sumoharjo. 
Tempat-tempat yang menjadi target sasaran penulis untuk 
mensosialisasikan paket iklan antara lain : toko roti, toko alat 
musik, toko optik, toko buku, dealer mobil, outlet pakaian, outlet 
sepatu, outlet tas, outlet aksesoris wanita, counter handphone, 
dan persewaan VCD. Untuk setiap transaksi iklan langsung 
menghubungi bagian iklan pada PT. Suara Merdeka Press 
Kantor Perwakilan Surakarta. Dalam penawaran ini kami 
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menjelaskan mengenai tarif iklan dan perhitungannya tentang 
beberapa paket iklan yang ditawarkan dan memberikan brosur 
iklan. 
  Demikian gambaran singkat dari magang kerja yang telah 
dilaksanakan oleh penulis. Sehingga melalui magang kerja 
tersebut penulis dapat mengetahui strategi pemasaran yang 
diterapkan oleh perusahaan PT. Suara Merdeka Press Kantor 
Perwakilan Surakarta. 
 
N. Analisa Data 
1. Analisa Biaya Distribusi Koran Suara Merdeka 
  Harian Umum Suara Merdeka yang produsennya 
berkedudukan di Semarang, mempunyai daerah penyebaran 
distribusi di Kodya Surakarta, antara lain : Solo, Klaten, Wonogiri,  
Boyolali, Sragen, Sukoharjo, Karanganyar. 
    Berikut ini akan disajikan prosentase penyebaran 






E. Tabel 3. 1 















1. `Solo 25% 
2. Klaten 20% 
3. Wonogiri 15% 
4. Boyolali 10% 
5. Sragen 10% 
6. Sukoharjo 10% 
7. Karanganyar 10% 
      Sumber : Data diolah 
  Dalam pendistribusian kebeberapa kota diatas, ada beberapa 
hal yang harus dipertimbangkan oleh pihak Suara Merdeka. 
Pertimbangan tersebut yaitu biaya distribusi, agar proses 
penyaluran koran Suara Merdeka berjalan dengan baik dan lancar 
maka dalam pembuatan anggaran biaya distribusi harus cermat. 
  Saluran distribusi merupakan saluran yang digunakan produsen 
untuk menyalurkan barang dari produsen ke konsumen. Hal  ini 
juga menyangkut masalah penentuan strategi penyaluran, 
termasuk pemilihan saluran distribusi. PT. Suara Merdeka Press 
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Kantor Perwakilan Surakarta dalam penyaluran korannya 
menggunakan dua macam saluran distribusi, yaitu saluran distribusi 
langsung dan tidak langsung.  
  PT. Suara Merdeka Press Kantor Perwakilan Surakarta dalam 
melakukan proses penjualan, baik dengan menggunakan saluran 
distribusi langsung maupun tidak langsung membutuhkan biaya. 
  Komponen biaya distribusi yang digunakan oleh PT. Suara 
Merdeka Surakarta antar lain: biaya armada, pengiriman 
(transport), sumber daya manusia (sopir), dan untuk pembinaan 
agen. 
  Berikut ini akan disajikan data peningkatan/penurunan biaya 
distribusi saluran langsung koran Suara Merdeka dari tahun 2001-
2005. 
G. Tabel 3. 2 
Prosentase Peningkatan/Penurunan Biaya Bistribusi 
Tahun 2001-2005 
(Saluran Langsung) 




2001 61.936.000 - - 
2002 73.113.000 18,05% Naik 
2003 66.051.000 9,66% Turun 
2004 66.850.000 1,20% Naik 







    Sumber : Data diolah 
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   Berdasarkan data diatas dapat dilihat, bahwa antara tahun 
2001 sampai dengan tahun 2005 biaya distribusi mengalami 
fluktuasi. Yakni dari Rp. 61.936.000,00 pada tahun 2001,              
Rp. 73.113.000,00 pada tahun 2002, Rp. 66.051.000,00 pada tahun 
2003, Rp. 66.850.000,00 pada tahun 2004, Rp. 66.605.000,00 pada 
tahun 2005. Untuk lebih jelasnya dapat dijabarkan sebagai berikut : 
pada tahun 2001/2002 biaya distribusi Suara Merdeka naik cukup 
drastis yaitu sekitar 18,05%, pada tahun 2002/2003 biaya distribusi 
mengalami penurunan sekitar 9,66%, pada tahun 2003/2004 biaya 
distribusi mengalami kenaikan lagi sebesar 1,20%, dan pada tahun 
2004/2005 biaya distribusi sedikit mengalami penurunan yaitu 
sebesar 0,37%. Kenaikan biaya distribusi selama 5 tahun dapat 
dibuat rata-rata yaitu naik sebesar 1,844%. Penaikan/penurunan 
biaya distribusi untuk saluran langsung Suara Merdeka tersebut 
digunakan untuk membayar karyawan atau armada untuk 
mengantarkan korannya kepada pelanggan, baik pelanggan 
perseorangan maupun ke pelanggan perusahaan (instansi 
pemerintah atau swasta). Penyebab kenaikan biaya distribusi 
melalui saluran langsung pada tahun 2001/2002 yang cukup drastis 
adalah digunakan untuk membayar tenaga personal selling (sales) 
yang menawarkan formulir berlangganan koran Suara Merdeka 
secara door to door kepada konsumen.  
   Jalur yang digunakan saluran distribusi tidak langsung koran 
Suara Merdeka adalah dari perwakilan ke agen, agen ke pengecer, 
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pengecer ke konsumen akhir. Suara Merdeka juga mengeluarkan 
anggaran biaya tersendiri untuk saluran distribusi tidak langsung. 
Berikut akan disajikan data prosentase penurunan/peningkatan 
biaya distribusi untuk saluran distribusi tidak langsung koran Suara 
Merdeka dari tahun 2001-2005. 
Tabel 3. 3 
J. Prosentase Peningkatan/Penurunan Biaya Distribusi 
Tahun 2001-2005 
(Saluran Tidak Langsung) 




2001 150.711.600 - - 
2002 167.597.000 11,20% Naik 
2003 154.120.000 8,04% Turun 
2004 153.078.000 0,68% Turun 
2005 155.173.800 1,37% Naik 
Rata-rata 0,77% Naik 
        Sumber : Data diolah 
Berdasarkan data diatas dapat diketahui, bahwa antara tahun 
2001 sampai dengan 2005 biaya distribusi juga mengalami 
fluktuasi. Yakni pada tahun 2001 sebesar  Rp. 150.711.600,00, 
tahun 2002 sebesar Rp. 167.597.000,00, tahun 2003 sebesar     
Rp. 154.120.000,00, tahun 2004 sebesar Rp. 153.078.000,00, dan 
tahun 2005 sebesar Rp. 155.173.800,00. Untuk jelasnya dapat 
dijabarkan sebagai berikut : pada tahun 2001/2002 terjadi kenaikan 
biaya distribusi sebesar 11,20%, pada tahun 2002/2003 terjadi 
penurunan biaya distribusi sebesar 8,04%, pada tahun 2003/2004 
terjadi penurunan kembali sebesar 0,68%, dan pada tahun 
2004/2005 biaya distribusi mengaami kenaikan sebesar 1,37%. 
Dari data selama 5 tahun dapat dibuat rata-rata yaitu biaya 
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distribusi mengalami kenaikan sebesar 0,77%. Penyebab 
peningkatan biaya distribusi saluran tidak langsung yang juga 
cukup drastis pada tahun 2001/2002, dikarenakan PT. Suara 
Merdeka Surakarta banyak melakukan sparding yaitu dengan 
membuka kios-kios koran ditempat-tempat srategis. 
Antara biaya distribusi langsung dengan biaya distribusi tidak 
langsung koran Suara Merdeka, sama-sama mengalami fluktuasi, 
akan tetapi prosentase kenaikan rata-rata saluran distribusi 
langsung lebih tinggi bila dibandingkan dengan kenaikan saluran 
distribusi tidak langsung.  
 
 
2. Volume Penjualan Koran Suara Merdeka 
 Untuk mengetahui berhasilnya suatu perusahaan dapat diukur 
dari tingkat volume penjualan yang dihasilkan oleh perusahan 
tersebut. Sebagai sebuah perusahaan media massa, keberhasilan 
Suara Merdeka dapat dilihat dari pertumbuhan oplahnya. 
 Penentuan target pasar sasaran atau ‘siapa pembaca’ dari 
sebuah perusahan media massa adalah salah satu variabel yang 
paling utama untuk dapat mendukung keberhasilan perusahaan. 
Target pasar sasaran itu apakah dari kalangan menengah keatas, 
atau kalangan menengah kebawah. Suara Merdeka sendiri 
mempunyai target pasar sasaran dari kalangan menengah keatas. 
Bagian sirkulasi mempunyai peran dan tanggung jawab yang 
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sangat besar dalam keberhasilan sebuah koran untuk menjangkau 
target pembacanya. 
 Volume penjualan Suara Merdeka dihasilkan dari 2 macam 
saluran yaitu saluran distribusi langsung dan tidak langsung. 
Saluran langsung yakni dari produsen langsung ke pelanggan 
perseorangan, atau pelanggan perusahaan (instansi pemerintah 
atau swasta). Saluran tidak langsung yakni koran yang sampai ke 
konsumen melalui jasa agen ataupun pengecer. 
 Berikut akan disajikan data peningkatan/penurunan volume 
penjualan melalui saluran lansung dari tahun 2001-2005. 
 
 
Tabel 3. 4 
Prosentase Penurunan/Peningkatan Volume Penjualan 
K. Tahun 2001-2005 
(Saluran Langsung) 




2001 50.162 - - 
2002 51.447 2,56% Naik 
2003 49.308 4,16% Turun 
2004 51.883 5,22% Naik 
2005 51.081 1,55% Turun 
L. Rata-rata 0,418% Naik 
        Sumber : Data diolah 
   Dari data diatas dapat dilihat bahwa volume penjualan Suara 
Merdeka melalui saluran langsung mengalami fluktuasi. Pada tahun 
2001 sebesar 50.162 eksemplar, tahun 2002 sebesar 51.447 
eksemplar, tahun 2003 sebesar 49.308 eksemplar, tahun 2004 
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sebesar 51.883 eksemplar, dan pada tahun 2005 sebesar 51.081 
eksemplar. Untuk lebih jelasnya sebagai berikut : untuk tahun 
2001/2002 naik sekitar 2,56%, tahun 2002/2003 turun sekitar 
4,16%, tahun 2003/2004 mengalami kenaikan sekitar 5,22%, dan 
pada tahun 2004/2005 terjadi penurunan kembali sekitar 1,55%. 
Jadi prosentase keseluruhan dari tahun 2001-2005 mengalami 
kenaikan sekitar 0,418%. Tingkat penurunan atau kenaikan volume 
penjualan koran Suara Merdeka disebabkan karena banyak 
bermunculan koran lokal yang ada di Solo dan para pesaing 
lainnya. Kenaikan/penurunan volume penjualan Suara Merdeka 
tidak hanya dilihat dari para pesaing dan munculnya koran lokal di 
Solo, tetapi juga dari segi berita atau informasinya. 
   Berikut ini akan disajikan data mengenai prosentase 
peningkatan/penurunan volume penjualan melalui saluran distribusi 
tidak langsung pada koran Suara Merdeka. 
M. Tabel 3. 5 
Prosentase Peningkatan/Penurunan Volume Penjualan 
Tahun 2001-2005  
(Saluran Tidak Langsung) 




2001 138.059 - - 
2002 154.338 11,79% Naik 
2003 150.175 2,70% Turun 
2004 153.244 2,04% Naik 
2005 155.648 1,57% Naik 
Rata-rata 2,54% Naik 
      Sumber : Data diolah 
   Dari data diatas dapat diketahui, bahwa volume penjualan 
koran Suara Merdeka melalui saluran distribusi tidak langsung juga 
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mengalami fluktuasi. Untuk tahun 2001/2002 perubahan volume 
penjualan dari 138.059 eksemplar menjadi 154.338 eksemplar, 
atau naik sekitar 11,79%. Untuk tahun  2002/2003 perubahan 
volume penjualan dari 154.338 eksemplar menjadi 150.175 
eksemplar, atau mengalami penurunan sekitar 2,70%. Untuk tahun 
2003/2004 mengalami kenaikan lagi sekitar 2,04% dari 150.175 
eksemplar menjadi 153.244 eksemplar. Dan pada tahun 2004/2005 
juga mengalami kenaikan sekitar 1,57% yaitu dari 153.244 
eksemplar menjadi 155.648 eksemplar. Selama 5 tahun dari tahun 
2001-2005 volume penjualan Suara Merdeka mengalami 
perubahan, dan mempunyai rata-rata naik sekitar 2,54%. 
   Dari masing-masing saluran antara biaya distribusi dan volume 
penjualan terjadi perubahan yang tidak sama. Dari keseluruhan 
data dapat dilihat bahwa biaya distribusi pada saluran langsung 
mengalami rata-rata naik sebesar 1,844%, sedangkan volume 
penjualan hanya naik sekitar 0,418%. Tahun 2001/2002 biaya 
distribusi cukup tinggi yaitu sebesar 18,05%, volume penjualan 
hanya naik sekitar 2,56%. Pada tahun 2002/2003 biaya distribusi 
mengalami penurunan sekitar 9,66%, yang berakibat volume 
penjualan juga mengalami penurunan sekitar 4,16%. Pada tahun 
2003/2004 biaya distribusi mengalami kenaikan kembali sebesar 
1,20%, volume penjualan mengalami kenaikan sebesar 5,22%. 
Pada tahun 2004/2005 biaya distribusi kembali menurun sebesar 
0,37%, dan volume penjualan mengalami penurunan sekitar 1,55%. 
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Pada saluran distribusi langsung baik biaya distribusi maupun 
volume penjualan mengalami fluktuasi, dan rata-rata keseluruhan 
antara biaya distribusi dan volume penjualan lebih besar rata-rata 
biaya distribusi dari pada rata-rata volume penjualan. 
   Pada data saluran distribusi tidak langsung rata-rata 
peningkatan biaya distribusi sebesar 0,77% dan dapat diikuti 
volume penjualan yang meningkat sebesar 2,54%. Pada tahun 
2001/2002 biaya distribusi naik sebesar 11,20%, volume penjualan 
naik sekitar 11,79%. Pada tahun 2002/2003 biaya dstribusi 
mengalami penurunan sebesar 8,04%, volume penjualan juga 
menurun sekitar 2,70%. Pada tahun 2003/2004 biaya distribusi 
masih mengalami penurunan sebesar 0,68%, volume penjualan 
meningkat sekitar 2,04%. Pada tahun 2004/2005 biaya distribusi 
kembali naik sebesar 1,37%, dan volume penjualan naik sekitar 
1,57%. Pada saluran ini biaya distribusi diikuti dengan kenaikan 
volume penjualan, tetapi walaupun tahun 2003/2004 biaya distribusi 
mengalami sedikit penurunan tidak berpengaruh pada volume 
penjualan yang masih mengalami kenaikan sekitar 2,04%. 
   Berdasarkan penjelasan dan uraian diatas, dapat diketahui 
bahwa saluran distribusi tidak langsung lebih efektif dibandingkan 
saluran distribusi langsung. Hal ini dapat ditunjukkan dengan 
adanya kenaikan biaya distribusi yang diikuti juga dengan kenaikan 
volume penjualan, dan walaupun biaya distribusi sedikit mengalami 
penurunan, tetapi volume penjualan masih dapat dipertahankan 
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bahkan mengalami peningkatan. Sedangkan pada saluran distribusi 
langsung rata-rata kenaikan biaya distribusi lebih besar daripada 
kenaikan rata-rata kenaikan volume penjualan. 
3. Evaluasi Efektifitas Saluran Distribusi 
   Efektifitas mempunyai pengertian yaitu menunjukkan taraf 
tercapainya suatu tujuan atau dengan kata lain efektif dapat 
diartikan sebagai hasil yang diharapkan, semakin besar hasil yang 
diraih berarti semakin menjadi efektif. Untuk dapat mengetahui 
tingkat efektifitas antara saluran distribusi langsung dengan saluran 
distribusi tidak langsung, dapat dengan membandingkan biaya 
distribusi yang dikeluarkan dengan volume penjualan yang 
dihasilkan Suara Merdeka. Apabila hasil yang diperoleh dari 
pembagian biaya distribusi dengan volume penjualan didapat 
jumlah yang besar, maka saluran distribusi tersebut tidak efektif. 
Karena hal tersebut berarti untuk melakukan penjualan tiap 
eksemplar dibutuhkan biaya yang besar.  
   Berikut ini akan disajikan data hasil pembagian antara biaya 
distribusi dengan volume penjualan koran Suara Merdeka dari 
saluran distribusi langsung dan tidak langsung. 
Tabel 3. 6 
Pembagian Biaya Distribusi Koran Suara Merdeka 
Tahun 2001-2005 
(Saluran Langsung, Per Eksemplar) 




Biaya : Volume 
(Rp/Eks) 
2001 61 .936.000 50.162 1.234,72 
2002 73.113.000 51.447 1.421,13 
2003 66.051.000 49.308 1.339,56 
2004 66.850.000 51.883 1.288,48 
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2005 66.605.000 51.081 1.303,91 
Rata-rata 1.317,56 
  Sumber : Data diolah 
   Untuk saluran distribusi langsung biaya distribusi yang harus 
dikeluarkan pada tahun 2001 Rp. 1.234,74 per eksemplar, pada 
tahun 2002 biaya distribusi Rp. 1.421,13 per eksemplar, tahun 2003 
biaya distribusi Rp. 1.339,56 per eksemplar, tahun 2004 biaya 
distribusi Rp. 1.288,48 per eksemplar, tahun 2005 biaya distribusi 
Rp. 1.303,91 per eksemplar. Rata–rata biaya distribusi Suara 
Merdeka melalui saluran langsung sebesar Rp.1.317,56 per 
eksemplar. 
 
Tabel 3. 7 
Pembagian Biaya Distribusi Koran Suara Merdeka 
Tahun 2001-2005 
(Saluran Tidak Langsung, Per Eksemplar) 




Biaya : Volume 
(Rp/Eks) 
2001 150.711.600 138.059 1.091,65 
2002 167.597.000 154.338 1.085,91 
2003 154.120.000 150.175 1.026,27 
2004 153.078.000 153.244 998,97 
2005 155.173.800 155.648 996,95 
N. Rata-rata 1.039,95 
  Sumber : Data diolah 
 
   Pada saluran distribusi tidak langsung ini, biaya distribusi yang 
harus dikeluarkan pada tahun 2001 sebesar Rp. 1.091,65 per 
eksemplar, pada tahun 2002 biaya distribusi Rp. 1.085,91 
pereksemplar, tahun 2003 biaya distribusi Rp. 1.026,27 per 
eksemplar, tahun 2004 biaya distribusi Rp. 998,97 per eksemplar, 
tahun 2005 biaya distribusi Rp. 996,95 per eksemplar. Rata-rata 
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hasil pembagian biaya distribusi untuk saluran distribusi tidak 
langsung sebesar Rp. 1.039,95 per eksemplar.  
   Dari penjelasan diatas dapat diketahui bahwa dari masing-
masing saluran distribusi menghasilkan pembagian biaya distribusi 
yang berbeda tiap tahunnya. Pada saluran distribusi tidak langsung 
cenderung biaya distribusi lebih kecil dibandingkan dengan biaya 
distribusi saluran langsung tiap tahunnya, tetapi pada saluran 
distribusi tidak langsung masih dapat diikuti dengan kenaikan 
volume penjualan. Rata-rata biaya distribusi melalui saluran 
distribusi tidak langsung sebesar Rp. 1.039,95 per eksemplar, 
sedangkan pada saluran distribusi langsung rata-rata Rp. 1.317,56 
per eksemplar. Jadi saluran distribusi tidak langsung lebih efektif 








Berdasarkan hasil analisa data dari kegiatan distribusi yang dilakukan oleh PT. Suara 
Merdeka dalam penggunaan saluran distribusi langsung dan saluran distribusi tidak langsung, 
penulis mencoba menarik kesimpulan. Adapun kesimpulannya adalah sebagai berikut :  
1. Prosentase daerah penyebaran distribusi PT. Suara Merdeka, 
adalah sebagai berikut : Solo 25%, Klaten 20%, Wonogiri 15%, 
Boyolali 10%, Sragen 10%, Sukoharjo 10%, dan Karanganyar 10%. 
2. PT. Suara Merdeka dalam pendistribusiaannya menggunakan 
saluran distribusi langsung dan tidak langsung. 
3. Biaya distribusi baik melalui saluran langsung dan tidak langsung 
mengalami fluktuasi. Untuk saluran distribusi langsung biaya 
distribusi pada tahun 2001/2002 naik sebesar 18,05%, tahun 
2002/2003 turun sebesar 9,66%, tahun 2003/2004 naik sebesar 
1,20%, tahun 2004/2005 turun kembali sebesar 0,37%, dan untuk 
rata-rata biaya distribusi selama 5 tahun naik sebesar 1,844%. 
Sedangkan untuk saluran distribusi tidak langsung biaya distribusi 
pada tahun 2001/2002 naik sebesar 11,20%, tahun 2002/2003 
turun sebesar 8,04%, tahun 2003/2004 masih mengalami 
penurunan sebesar 0,68%, tahun 2004/2005 kembali naik sebesar 
1,37%, dan rata-rata biaya distribusi selama 5 tahun naik sebesar 
0,77%. 
4. Volume penjualan melalui saluran distribusi langsung maupun tidak 
langsung juga mengalami fluktuasi. Untuk saluran distribusi 
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langsung volume penjualan pada tahun 2001/2002 naik sekitar 
2,56%, tahun 2002/2003 turun sekitar 4,16%, tahun 2003/2004 naik 
sekitar 5,22%, tahun 2004/2005 turun sekitar 1,55% dan rata-rata 
volume penjualan selama 5 tahun naik sekitar 0,418%. Sedangkan 
untuk saluran distribusi volume penjualan pada tahun 2001/2002 
mengalami kenaikan sekitar 11,79%, tahun 2002/2003 turun sekitar 
2,70%, tahun 2003/2004 naik 2,04%, tahun 2004/2005 naik sekitar 
1,57%, dan rata-rata volume penjualan selama 5 tahun naik sekitar 
2,54%. 
5. Rata-rata biaya distribusi yang dikeluarkan Suara Merdeka per 
eksemplar untuk saluran distribusi langsung sebesar Rp. 1.317,56, 
dan untuk rata-rata biaya distribusi yang dikeluarkan Suara 
Merdeka per eksemplar untuk saluran tidak langsung sebesar Rp. 
1.039,95. 
6. Saluran distribusi tidak langsung lebih efektif dibandingkan saluran 
distribusi langsung, dilihat dari biaya distribusi yang dikeluarkan dan 





Berdasarkan analisis data dan kesimpulan yang telah dikemukakan diatas, penulis 
mencoba memberikan saran kepada PT. Suara Merdeka. Saran-saran ini disampaikan sekedar 
untuk membantu sebagai bahan pertimbangan perusahaan berkaitan dengan peranan saluran 




1. Untuk lebih meningkatkan volume penjualan dengan saluran 
distribusi tidak langsung perusahaan tetap memberikan pembinaan 
kepada agen atau tenaga penjual agar dapat memberikan 
pelayanan yang baik kepada konsumen. 
2. Memperluas jaringan pemasaran, dan pemberian hadiah atau 
bonus kepada pelanggan atau para agen sehingga dapat 
menciptakan loyalitas. 
3. Untuk mencapai hasil yang maksimal perusahaan harus cermat 
dalam pembuatan anggaran, sehingga tujuan perusahaan dapat 
tercapai. 
4. Memberikan bonus yang besar kepada para “SPG” agar dapat lebih 
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